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Centre local de développement






Nom : ________________________________

Entreprise : _________________________________________________

Important
Afin d'accélérer le traitement de votre dossier, nous vous demandons de remplir et de signer le présent formulaire et de nous transmettre les renseignements requis.

Les renseignements demandés seront requis pour l'analyse de votre dossier et pour fins de compilations statistiques.

Ce document contient la majorité de l'information pertinente au démarrage de votre entreprise, tout comme votre curriculum vitae le fait pour vous, lorsque vous cherchez un emploi.

Il servira de base à l'élaboration d'un plan d'affaires afin :


•
D'obtenir d'autres aides financières gouvernementales;


•
D'obtenir du financement auprès de votre institution financière.

Ce document ne doit pas comprendre de bla-bla inutile.  Ce sont les faits véridiques et vérifiables qui influencent les décisions des financiers et des analystes.

Notre décision ne sera aucunement influencée si vous avez fait appel à un consultant.  Alors, remplissez ce document au meilleur de vos connaissances.  Par la suite, il vous servira dans l’élaboration de votre plan d’affaires.

"REMPLISSEZ CE DOCUMENT

SELON

VOTRE JUGEMENT"

Nous savons que vous n'êtes pas un spécialiste dans ce domaine, alors ne vous inquiétez pas, nous pourrons au besoin modifier vos réponses.

Clause de non-responsabilité

a)
Le PARTICIPANT ADMISSIBLE consulte le COORDONNATEUR, en l’occurrence le CENTRE LOCAL DE DÉVELOPPEMENT BEAUHARNOIS-SALABERRY, pour l’élaboration d’un plan d’entreprise et reconnaît que les services du COORDONNATEUR se limitent à fournir le support technique dans le cheminement du dossier d’entreprise du PARTICIPANT ADMISSIBLE.

b) Le PARTICIPANT ADMISSIBLE déclare que toutes les informations et conclusions du plan d’entreprise sont ses propres informations et il en garantit la véracité et en assume l’entière responsabilité.  De plus, tout retard occasionné par la cueillette d’informations demeure la responsabilité du PARTICIPANT ADMISSIBLE.

c)
Le PARTICIPANT ADMISSIBLE renonce expressément à l’exercice de tout recours légal contre le COORDONNATEUR, ses consultants et ses conseillers comme responsables pour toute perte, tout dommage, ou tout manque à gagner suite à la mise en œuvre de son projet d’entreprise.

d)
Le PARTICIPANT ADMISSIBLE reconnaît que le COORDONNATEUR, ses employés, ses consultants et conseillers agissent uniquement à titre de ressources dans l’élaboration d’un dossier d’entreprise.  Le PARTICIPANT ADMISSIBLE demeure le seul promoteur et décideur du projet et en assume l’entière responsabilité.

e)
Le PARTICIPANT ADMISSIBLE autorise que le COORDONNATEUR et les membres du comité de sélection puissent discuter de sa situation et de son projet d’entreprise avec toute personne, toute entreprise ou tout organisme qu’ils jugent approprié.

f)
L’utilisation des services du COORDONNATEUR ne préjuge en rien de la décision finale quant à l’octroi de l’aide financière demandée, le pouvoir décisionnel appartenant au comité de sélection du programme.


FORMULAIRE D'ÉVALUATION DE PROJET

	IDENTIFICATION

	Nom :

	Adresse :

	Ville :
	Code postal :

	Téléphone :
	Télécopieur :

	Cellulaire / téléavertisseur :
	Courriel :


	RENSEIGNEMENTS GÉNÉRAUX

	Sexe :
Femme  (
Homme  (

	Date de naissance : 

	Autochtone
(
Immigrant
(
Canadien
(


	COMMENT AVEZ-VOUS ENTENDU PARLER DU CLD ?

	Journal (lequel) :
	Amis, parents, proches :

	Centre local d’emploi : 
	Autre :


	PROGRAMME SOUTIEN AU TRAVAIL AUTONOME SEULEMENT

	Prestataire :

Assurance-emploi (chômage)  (
Assistance-emploi (aide sociale)  (
Sans revenu  (

	Fin des prestations d’assurance-emploi (date) :
	Montant brut par semaine :

	Niveau de scolarité :
Universitaire
(

Collégial
(

Secondaire
(

Primaire
(


	COMMENT AVEZ-VOUS ENTENDU PARLER DE LA MESURE STA ?

	Journal (lequel) :
	Amis, parents, proches :

	Centre local d’emploi : 
	Autre :


1. LE TRAVAIL INDÉPENDANT COMME OPTION (à compléter dans les cas de démarrage ou d’acquisition d’entreprise)

	1.1
QU’EST-CE QUI VOUS ATTIRE DANS LE TRAVAIL INDÉPENDANT ? (Cochez les trois aspects les PLUS IMPORTANTS en indiquant vos priorités par 1, 2, 3).

	Être mon propre patron en dirigeant mon entreprise.
	

	Être indépendant.
	

	Travailler à des heures régulières.
	

	Pouvoir travailler chez moi.
	

	Travailler dans un domaine qui me plaît.
	

	Exploiter une entreprise familiale.
	

	Revenus intéressants.
	

	Croissance des revenus.
	

	Possibilité de m’occuper de ma famille pendant que je travaille.
	

	Capacité de m’affranchir de l’assurance-emploi.
	

	Autres raisons : 
	
	

	
	
	

	
	
	


	1.2
POURQUOI AVEZ-VOUS PRIS LA DÉCISION DE DÉMARRER OU D’ACQUÉRIR UNE ENTREPRISE ?  QUELS SONT VOS OBJECTIFS DANS LA RÉALISATION DE CE PROJET ? (Historique de l’idée, opportunité dans le marché, objectifs personnels, etc.)

	

	

	

	

	

	

	

	


	1.3
ÊTES-VOUS APPUYÉ(E) PAR VOS PROCHES ? AVEZ-VOUS DES MEMBRES DE VOTRE ENTOURAGE QUI SONT EN AFFAIRES ?

	

	

	

	


	1.4
EST-CE QUE VOTRE CONTEXTE FAMILIAL VOUS PERMET D’ÊTRE EN AFFAIRES ?

	

	

	

	


	1.5
DE QUELLE AIDE AVEZ-VOUS BESOIN POUR CRÉER, ACQUÉRIR VOTRE ENTREPRISE OU DEVENIR TRAVAILLEUR INDÉPENDANT ? (Cochez tous les éléments qui s’appliquent) :

	Formation sur la façon de créer ou d’acquérir une entreprise :

Spécifiez :
	

	Formation sur la façon de gérer une entreprise (mise en marché, gestion du personnel, etc.) :

Spécifiez :
	

	Formation pour acquérir une compétence particulière :

Spécifiez :
	

	Formation sur la comptabilité :

Spécifiez :
	

	Formation sur le calcul des paies :

Spécifiez :
	

	Aide pour trouver les fonds qui permettront d’acquitter les frais de démarrage :

Spécifiez :
	

	Frais de garde :

Nombre d’enfant(s) :
	

	Aide pour personnes handicapées :

Spécifiez :
	

	Autres (spécifiez) :
	
	

	
	


2. DESCRIPTION DU PROJET

	2.1
EXPOSEZ BRIÈVEMENT VOTRE PROJET :

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


	2.2
QUEL SERA LE NOM DE VOTRE ENTREPRISE ET L’ADRESSE DU SIÈGE SOCIAL ?

	Nom : 

	Adresse : 

	

	Ville : 

	


	2.3
INDIQUEZ LE NOM DU OU DES PROMOTEURS, LEURS FONCTIONS ET LEURS PARTS DANS CE PROJET :

	NOM
	FONCTION
	PART EN %
	MISE DE FONDS

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	2.4
COMBIEN D’HEURES PAR SEMAINE, EN MOYENNE, ALLEZ-VOUS ALLOUER POUR LA CRÉATION DE VOTRE ENTREPRISE ET LE FONCTIONNEMENT DE CELLE-CI ?

	Nombre d’heures/semaine : 

	Justifiez : 

	

	


	2.5
INDIQUEZ LES DÉMARCHES QUE VOUS AVEZ DÉJÀ FAITES POUR DÉMARRER VOTRE ENTREPRISE :

	DATE (mois/année)
	DESCRIPTION
	PERSONNE(S) RENCONTRÉE(S)

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	2.6
QUELLES SONT LES DÉMARCHES QUE VOUS ALLEZ EFFECTUER AFIN D’ASSURER LE SUCCÈS DE VOTRE ENTREPRISE À COMPTER D’AUJOURD’HUI (Votre échéancier) ?

	DATE (mois/année)
	DESCRIPTION

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	2.7
COMMENT VOYEZ-VOUS VOTRE ENTREPRISE DANS LE FUTUR (3 à 5 ans) ?

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


3.
ANALYSE CONCURRENTIELLE

Le but de cette partie est d’évaluer ce que vous offrez de plus que la concurrence car le monde des affaires est de plus en plus dynamique et coriace.  Chacun doit apprendre à se battre afin de se tailler une place et conserver sa part du marché.

Bien connaître ses concurrents et leurs stratégies, c’est essayer de les contrer de notre mieux avec notre propre stratégie.  Il faut donc faire une analyse approfondie des compétiteurs.

	3.1
QUI SONT VOS CONCURRENTS ?


· Regardez dans le bottin téléphonique ou consultez Internet.

· Énumérez-les.

	NOMS
	ADRESSES

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	3.2
QUELS SONT LEURS POINTS FAIBLES ET LEURS POINTS FORTS ?


· N’hésitez pas à aller voir vos principaux concurrents afin de visualiser leur commerce, ils ne savent pas que vous voulez partir en affaires.

	CONCURRENTS
	LEURS FORCES
	LEURS FAIBLESSES

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


· Répondez selon vos connaissances et votre jugement.

	3.3 QU’EST-CE QUE VOUS ALLEZ FAIRE POUR VOUS DÉMARQUER DE VOS CONCURRENTS QUI OFFRENT LE MÊME SERVICE OU PRODUIT QUE VOUS ?

OU
DANS LE CAS D’UNE ACQUISITION D’ENTREPRISE EXISTANTE, COMMENT ALLEZ-VOUS FAIRE POUR LA RENDRE RENTABLE ?


	

	

	

	

	

	

	

	

	


4.
LE MARCHÉ

Vous devez convaincre votre banquier ainsi que les instances gouverne-mentales que votre produit ou votre service bénéficie d’un marché substantiel et en pleine croissance.  Votre produit devra se vendre malgré la concurrence.  Vous devez vous trouver une niche (créneau) qui n’affectera pas la concurrence.

	4.1 CROYEZ-VOUS AVOIR UN VOLUME SUFFISANT DE CLIENTS POUR ATTEINDRE UN SEUIL DE RENTABILITÉ ACCEPTABLE ?  EXPLIQUEZ VOS FONDEMENTS SELON VOTRE JUGEMENT :

Ex. :
Nombre de clients par jour ou par mois.  Faites vos calculs;
Ex. :
Clientèle déjà assurée, contrats déjà signés, lettres d’entente, lettres d’intention, etc.


	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	

	


	Brochez les documents pertinents à la fin du document.


	4.2
SI VOS PRIX SONT INFÉRIEURS À LA CONCURRENCE, COMMENT POUVEZ-VOUS ÊTRE RENTABLE ?  S’ILS SONT SUPÉRIEURS, COMMENT FEREZ-VOUS ACCEPTER LE PRODUIT OU SERVICE AUPRÈS DU CLIENT ?

	

	

	

	

	

	

	


	4.3
QUELS BESOINS VOULEZ-VOUS COMBLER OU SATISFAIRE (besoins du client) ?

	

	

	

	

	

	

	


	4.4
À QUELS TYPES DE CONSOMMATEUR ET TERRITOIRE VOUS ADRESSEZ-VOUS (particulier, commercial, industriel) ?

	

	

	

	

	

	

	


5. LE PROMOTEUR

	5.1
VOUS TROUVEREZ ICI UNE LISTE DES PRINCIPALES QUALITÉS QUE VOUS ÉVALUEREZ SELON LES CODES SUIVANTS :

Soyez honnête et constructif dans vos réponses car le but de cette question est de vous aider éventuellement à surmonter vos faiblesses.


	A. Excellent

B. Bon

C. Moyen

D. À améliorer

E. Je ne possède pas cette qualité

	Leadership : Capacité de diriger des ressources humaines de façon optimale.
	

	Ouverture d’esprit : Capacité d’écoute et de compréhension.
	

	Goût du risque : Le risque doit être calculé et non aléatoire.
	

	Aptitudes à résoudre des problèmes.
	

	Confiance en soi : Sans être arrogant.
	

	Forte motivation : Avoir des buts et vouloir les atteindre.
	

	Facilité à communiquer.
	

	Bon équilibre : Contrôle de soi et bonne réaction au stress.
	

	Bonne santé.
	

	Avoir la conviction d’être le maître de sa destinée.
	


	5.2
QUELLES SONT VOS FORCES, VOS COMPÉTENCES PROFESSION-NELLES ET VOTRE EXPÉRIENCE SE RATTACHANT À VOTRE PROJET D’ENTREPRISE ?

Pourquoi êtes-vous la personne idéale pour mener ce projet à terme ?



	

	

	

	

	

	


	5.3
QUELLES SONT VOS FAIBLESSES ?  DÉCRIVEZ DE QUELLE FAÇON VOUS COMPTEZ Y REMÉDIER :


	

	

	

	

	


	5.4
AVEZ-VOUS DÉJÀ ÉTÉ PROPRIÉTAIRE D’UNE ENTREPRISE (QUEL GENRE ET DURANT QUELLE PÉRIODE) ?


	

	

	

	

	


	5.5
QUELLES SONT VOS PLUS GRANDES INQUIÉTUDES CONCERNANT LE FAIT DE CRÉER OU D’ACQUÉRIR VOTRE ENTREPRISE ?

Le fait d’avoir identifié vos inquiétudes ne diminue pas nécessairement vos chances de succès car ceci nous aidera à vous fournir un support essentiel à votre réussite.


	

	

	

	

	

	


BILAN PERSONNEL
	Nom de l'entreprise


	Numéro d'assurance sociale



	Bilan personnel de madame ou monsieur


	En date du



	
ACTIF
	
PASSIF

	
	Solde
	
	Versement

mensuel
	Solde

	Argent en main
	
	Emprunts
	
	

	Dépôts (caisse, banque, autres)
	
	Auto
	
	

	Actions (valeur en bourse)
	
	Compagnie de crédit, particuliers, autres
	
	

	
	
	Limite de crédit de :

Visa
___________ $

Master Card
___________ $

Autres (spécifiez)
___________ $
	
	

	Obligations
	
	Marge de crédit personnelle

Limite de : ___________ $
	
	

	Assurance-vie (seulement valeur de rachat s’il y en a une)
	
	Emprunt sur police d'assurance-vie
	
	

	 Automobile(s) (valeur marchande)
Année :
Marque :

Année :
Marque :
	
	Hypothèques
	
	

	Immeuble (valeur marchande)
	
	Impôts ou taxes exigibles
	
	

	Autres éléments de l'actif (précisez)
	
	Autres éléments du passif (précisez)
	
	

	-
	
	-
	
	

	-
	
	TOTAL PARTIEL
	
	

	-
	
	Avoir net (total actif moins total partiel)
	
	

	TOTAL ACTIF
	
	TOTAL PASSIF ET AVOIR NET
	
	

	Autres informations :

Je déclare
(  n’avoir jamais fait faillite par le passé.


(  avoir déjà fait faillite par le passé pour les raisons suivantes :

__________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________

Je certifie que les renseignements contenus dans le présent formulaire sont exacts et complets.

Signature : _____________________________________
Date : ____________________



	Notes explicatives :
Ce tableau vous permet de prendre connaissance de votre avoir et d'étudier les possibilités d'investissement personnel dans votre projet.  Il est établi avant le transfert d'argent comptant et d'actifs personnels au projet.  Il pourra aussi vous servir lors de votre démarche de financement auprès d'institutions financières.  Il importe qu'il soit donc récent et complet.  Comme tout bilan, la partie «actif» doit être équilibrée par la partie «passif».  Il est important que chacun des promoteurs remplisse son propre bilan personnel.  Des copies supplémentaires sont disponibles auprès de votre conseiller.


6. COÛT DU PROJET

Cette section vous aidera à identifier vos différents coûts de démarrage que vous devez prévoir dès le départ.

· Dans la partie « Coût des immobilisations et de l’inventaire », il s’agit de décrire tout ce que va contenir votre entreprise à son ouverture officielle.  Donc, il s’agit de prendre une photographie de votre entreprise à cette date précise.

	1)
COÛT DES IMMOBILISATIONS ET DE L’INVENTAIRE :


	Inventaires (produit pour revendre ou matière première)
	$

	Mobilier et équipement de bureau
	

	Mobilier et équipement de production
	

	Système informatique
	

	Outillage (petits outils)
	

	Terrain
	

	Bâtiment
	

	Solde de prix de vente (achat d’une PME)
	

	Matériel roulant (véhicule servant exclusivement pour l’entreprise)
	

	Améliorations locatives (aménagement et réparation du local)
	

	Autres (précisez)
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	TOTAL DE LA PARTIE 1 :
	$


Note : le conseiller peut vous demander une liste détaillée.
· Dans la deuxième partie « Frais initiaux », vous devrez prévoir tous les coûts spécifiques au démarrage de votre entreprise.  Généralement, ces coûts ne reviennent pas lors de la deuxième année ou ne reviennent qu’une seule fois dans l’année.
	2)
FRAIS INITIAUX :


	Frais d’incorporation, d’immatriculation, de notaire, d’avocat
	$

	Permis et licence (véhicule, taxe d’affaires, permis de restauration)
	

	Assurances
	

	Frais de communications (téléphone, cellulaire, téléavertisseur, Internet (installation et dépôt en garantie))
	

	Électricité (dépôt en garantie)
	

	Fournitures de bureau (cartes d’affaires, livres comptables, etc.)
	

	Matériel informatique
	

	Matériel de vente (catalogues, dépliants publicitaires)
	

	Fonds de roulement (argent en banque)
	

	Frais divers (précisez)
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	TOTAL DE LA PARTIE 2 :
	$


· FAITES LE TOTAL DES DEUX PARTIES.

	COÛT DU PROJET :
	$


	GRAND TOTAL (partie 1 et partie 2) :
	$


7. FINANCEMENT DU PROJET

Évidemment, vous devrez trouver les sommes afin d’égaler votre coût de projet.  Ces sommes sont intimement reliées au financement.  Il y a quatre façons d’égaler le coût du projet ou de financer l’entreprise.

· Les mises de fonds personnelles;
· Les prêts d’amis et de parents;
· Les emprunts;
· Les subventions.
Les prêts d’amis et de parents vont être intégrés à votre mise de fonds personnelle dans le prochain tableau.

	LES MISES DE FONDS


	En argent

En immobilisations

TOTAL DES MISES DE FONDS :
	$
	

	
	$
	

	
	
	$
	

	
	


	EMPRUNTS


	Hypothèque (terrain et bâtiment)
	
	$
	

	Emprunt (mobilier et équipement)
	
	$
	

	Emprunt (matériel roulant)
	
	$
	

	Emprunt (système informatique)
	
	$
	

	Emprunt (améliorations locatives)
	
	$
	

	Prêt aux petites entreprises (PPE)
	
	$
	

	Prêt personnel et marge de crédit
	
	$
	

	Autre (spécifiez)
	
	
	$
	

	TOTAL DES EMPRUNTS :
	$
	

	
	


	SUBVENTIONS ET AIDES GOUVERNEMENTALES (SAUF STA)


	Jeunes Promoteurs (18 à 35 ans)

Autre (spécifiez)
	
	$
	

	
	
	$
	

	TOTAL DES SUBVENTIONS ET AIDES GOUVERNEMENTALES :
	$
	

	
	


	FINANCEMENT DU PROJET


	Total des mises de fonds :

Total des emprunts :

Total des subventions et aides gouvernementales :
	
	$
	

	
	
	$
	

	
	
	$
	

	TOTAL DU FINANCEMENT :
	$
	

	
	


Le « Financement » doit égaler le « Coût du projet » du point 6 des pages précédentes.

8. ÉTAT DES RÉSULTATS

Cet état est essentiel à une prise de décision favorable envers votre projet.  Il est composé de trois parties : les revenus, le coût des marchandises vendues et les dépenses d’exploitations.  Ce rapport découle directement de votre analyse de marché et de votre analyse de la concurrence.

Vous devez le compléter en tenant compte qu’il couvre les 12 mois de votre première année fiscale.  La valeur de cet état va dépendre de l’exactitude avec laquelle vous avez estimé vos ventes et vos dépenses.  Évidemment, nous savons que vous n’êtes pas des spécialistes.  C’est pourquoi nous allons probablement corriger vos chiffres.  Veuillez noter qu’on a toujours tendance à surévaluer nos ventes et sous-évaluer nos dépenses.  Remplissez ce tableau selon vos connaissances.

POUR LA PREMIÈRE ANNÉE D’OPÉRATION

	ÉTAT DES RÉSULTATS PROFORMA


	REVENUS (ventes, honoraires professionnels, services rendus)
	
	

	
	
	
	$
	

	
	
	
	$
	

	
	
	
	$
	

	TOTAL DES REVENUS
	
	$
	

	
	
	

	COÛT DES MARCHANDISES VENDUES (achats pour fin de revente, directement relié aux ventes, matière première)
	
	

	
	
	
	$
	

	
	
	
	$
	

	
	
	
	$
	

	
	
	
	

	TOTAL DES COÛTS DES MARCHANDISES VENDUES
	
	$
	

	
	
	
	

	MARGE BÉNÉFICIAIRE BRUTE

(revenus – le coût des marchandises vendues)
	
	$
	

	
	
	
	

	DÉPENSES D’EXPLOITATION
	
	

	
	Loyer
	$
	

	
	Entretien et réparation du local
	$
	

	
	Électricité / chauffage
	$
	

	
	Frais de communications (tél., cell., téléavertisseur, Internet)
	$
	

	
	Frais de représentation (repas avec client)
	$
	

	
	Frais de déplacement (essence, immatriculation, permis, etc.)
	$
	

	
	Assurance (bâtiment, véhicule, commerce)
	$
	

	
	Fournitures de bureau (papeterie)
	$
	

	
	Publicité (journaux, envois postaux, cartes d’affaires)
	$
	

	
	Honoraires professionnels (comptable, notaire, avocat)
	$
	

	
	Frais bancaires
	$
	

	
	Taxes d’affaires et permis
	$
	

	
	Salaires (de vos employés seulement)
	$
	

	
	Avantages sociaux (15 % des salaires)
	$
	

	
	Entretien et réparation pour équipements
	$
	

	
	Entretien et réparation pour matériel roulant
	$
	

	
	Entretien et réparation pour système informatique
	$
	

	
	Intérêt
	$
	

	
	Autres comptes spécifiques à votre entreprise, précisez :
	$
	

	
	
	
	$
	

	
	
	
	$
	

	
	
	
	$
	

	TOTAL DES DÉPENSES D’EXPLOITATION
	
	$
	

	BÉNÉFICE NET (marge bénéficiaire brut – les dépenses d’exploitation)
	$
	

	
	


RECOMMANDATIONS
Annexez votre curriculum vitae et celui des associés (obligatoire).

Ajoutez tous les autres documents pouvant nous aider à prendre une décision favorable à l’égard de votre projet.

Voici quelques exemples :
· Bilan personnel;

· Curriculum vitae;

· Lettre(s) d’intention;

· Étude de marché;

· Lettre(s) d’entente (avec les fournisseurs, un distributeur, des clients, la municipalité, etc.);

· Diplômes;

· Soumission(s);

· Convention d’associés ou d’actionnaires;

· Évaluation municipale ou bail;

· Liste de prix de vente;

· Liste des fournisseurs;

· Contrats;

· Actes notariés;

· Emprunts bancaires;

· Préparation de publicité;

· Plans d’actions;

· Croquis ou photo(s) (du bâtiment, du local, de l’espace d’entreposage, du produit, etc.);

· Permis d’exploitation ou preuve de conformité de zonage;

· Permis spécifiques au secteur d’activité;

· Pour les projets d’expansion ou d’acquisition :

· preuve d’immatriculation ou d’incorporation;

· bref historique;

· états financiers réels des trois dernières années;

· Tout autre document pertinent.

Plus nous aurons d’informations, mieux nous serons en mesure d’évaluer votre projet.

	
	
	
	
	

	Signature du requérant
	
	Nom en lettres moulées
	
	Date





FORMULAIRE D’ÉVALUATION DE PROJET





Le coût des immobilisations doit être composé du matériel personnel que vous apportez dans votre entreprise et du matériel que vous devez acheter.








